WARTO WIEDZIEC

Zaplagtani w siecl

Nowoczesne kanaty dystrybucji (hipermarkety, sklepy sieciowe itp.) przejmujq coraz
wiekszq czes¢ rynku, o nadal jest grupa dostawcdw, producentdw, ktdra nie umie
Jub nie lubi z nimi wspdfpracowad. Istnieje kolosalna réznica pomiedzy wspdtpracq
z klasyczng hurtowniq, a nowoczesnymi kanatami dystrybuciji. Rézne sq cele,
zadania, priorytety wiasciciela hurtowni i kupca w hipermarkecie. Trzeba wigce
stosowad inne metody przygofowania oferty i inne taktyki negocjacyjne.

Wieln handlowcow, ktorzy wyrosli na
rynku tradycyjnym, nie umie si¢
przestawic, a po kilku niepowodzeniach
buduje opini¢ o absurdalnych wymaga-
niach kupcéw i zachodnich sieci
Handlowcy, ktorzy wyrosli w handlu
hipermarketowym, roéwniez maja
powazne problemy, aby przestawié
sic i zrozumie¢ specyfike handlu
tradycyjnego.

ZROZUMIEC KUPCA

Aby zrozumie¢ wspolprace z hipermar-
ketami, trzeba wiedzieé, jakie zadamia
otrzymuje kupiec od swoich przetozo-
nych, jakie ma krétko- i dlugotermino-
we priorytety, od czego jest uzalezniony
jego system motywacyjny, co chce
Zzmienié, co jest produktem podstawo-
wym dla biznesu, co si¢ podoba jego
szefowi.

Checge profesjonainie wspoipracowac
z hipermarketami, musimy mie¢ ogolng
wiedze na ten temat.

Jeden z kupcow opowiadal mi ostatnio
anegdote o tym, jak kolejno 3 osoby
z duzej, polskiej firmy przyjezdzaty do
niego zaproponowac promocje — byl to
dodatkowy, duzy rabat za zakup bardzo
duzej ilosci produktow. Ostatnia osobg
byt prezes firmy, ale i jemu nie udato sig
sprzedac, gdyz firma oferowata promo-
cje, kidra kompletnie nie interesowata
klienta. Tego typu promocje (duzy
zakup za duzy rabat) sy dobre, ale na
rynku tradycyjnym, gdzie Iistnieje
mozliwoé¢ odsprzedazy towaru innym
hurtowniom lub skladowania w ma-
gazynie. Kupiec w hipermarkecie nie
moze sobie na to pozwoli¢, gdyz jest
rozliczany ze wskaZnika rotacji, a sam
nie spowoduje przeciez, ze nagle tysig-
ce konsumentdw przyjdzie do sklepu
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i wykupi towar. Producent popetnit
biad, upicrajac sie przy pomysle, kiory
nie byt odpowiedni dla hipermarketu.
Kolejnym istotnym elementem, z ktore-
go rozliczany jest kupiec, sa wplywy
dodatkowe — gazetki, koricowki rega-
16w, rabaty promocyjne niepowiazane
z iloscig kupionego towarti.
Rozpoczynajac wspdlprace z nowocze-
snym kanalem dystrybucji, musimy
uwzgledni¢ to w cenie naszego produk-
tu — w przeciwnym przypadku spotka
nas rozczarowanie i frustracja spowo-
dowana niska rentownoicia owej
wspotpracy.

Kontakty z dostawcami, prezentacje to
ogromne 7Zrédto informacji dla kupca.
Oczywiscie, bierze on pod uwage, ze
kazda firma naciaga raporty na swoja
korzy§é. Jest to jednak wazne, by
wlasciwie przygotowywaé si¢ do spo-
tkafi i opracowywac prezentacje, aby
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wiedze na ten temat

Chcac profesjonalnie wspolpracowacé z supermarketami, musimy miec

informowac, a takze (nie ukrywajmy)
wplywaé na kupca. Nie muszg by¢ to
oczywiécie prezentacje z rzutnika
i komputera — wystarczy kilka, kilkana-
écie zbindowanych kartek.

ZROZUMIEC HIPERMARKET,
CZYLI NIE TYLKO CENA JEST
WAZNA

Niezwykle waznym elementem przy
wspolpracy z hipermarketami jest po-
ziom realizacji zamdwien. Wszystko
zalezy oczywiécie od branzy, ale im on
jest wyzszy, tym lepiej. Wiadomym
jest, ze Jepiej bedzie traktowana firma,
ktéra ma poziom realizacji 95 proc. od
tej, ktora osigga zaledwie 75 proc.
Dodatkowo firma o stabszym poziomie
realizacji bedzie slyszeé to na kazdych
negocjacjach, a jesli nie jest liderem
rynkowym, to ryzykuje rezygnacje
hipermarketu ze wspolpracy przy
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pojawieniu si¢ kolejnego konkurenta
Dia zapewnienia cigglosel dostaw do hi-
permarketow czedd dostawedw tworzy
magazyny rezerwowe, ktdre stuzg tylko
i wylacznie do obstugi nowoczesnych
kanatéw dystrybucji. Czesé dostawcow
(producentdw) bacznie sledzi sytuacje
w marketach. analizujac DMS (dzienng
wielko$¢ sprzedazy konkretnego opuko-
wania konkretnego produktu)

Na stowo elastycznosé czes¢ do-
stawcow reaguje bardzo alergicznie
i nerwowao. Dotyczy ona wymian towa-
ru, zwrotéw i tym podobnych zabie-
gow, ktdre sa ucigiliwe 1 irytujace

A to moze hy¢ szansy, jesli jest przepro-
wadzane wedlug logicznic ustalonych
zasad. Po pierwsze, wazne jest, aby przy
rozpoczynaniu wspolpracy zapropono-
wac klientowi produkt, ktéry bedzie na
pewne rotowal. Nie zaczynajmy od
sprzedazy do hipermarketu produktéw
stablej rotujygeych. Wazne jest, aby
klient nauczyl sig naszego produktu, by
si¢ do niego przekonat i zobaczyl, ze
rotuje. W kolgjnych miesigcach. gdy
zdobedzie nasze zaufanie, mozemy po-
dejmowac ryzyko

Moim zdaniem. warto by¢ elastycznym
w kontaktach z hipermarketami (¢la-
stycznosd wo granicach rentownosci
oczywiscie). Chodzi o to. aby zgadzac
S1¢ T WYMIANG NIEZNISZCZONEZO towaru
na inny, ktory bedzie rotowat.

Mo7na zgadza¢ sie na wymiang przy
wyraznie zasygnalizowanych zastrze-
zeniach gwarantujacych rentownosé ca-
te) operacji, Mozna zgodzi¢ sie na

wymiang w zamian
za zakup okredlonc)
ilodci innego, rotuja-
cego produktu

ZROZUMIEC
UMOWE,
CZYLINA CO
UWAZAC

Przede wszystkim
warto zna¢ Unowg
W IMOMENCLE FOZPo-
cZynania ncgocjacy
—c7gsto howiem wyslepuje sytuacja, ze
pe zakoiczonych negocjacjach kupiec
przynosi umowg, ktéra zawicra jeszcze
jukies elernenty, tzw. stale 1 nicncgocjo-
walne. Nawet jesli sa onc stale i niene-
gocjowalne, to warto je znaé wezesnie],
aby uwzgledni¢ to w trakcie rozmow
Radzg uwazac na kary. Negocjowatem
z hipermarketami przez kilka lat
i bardzo czgsto udawalo sig omijaé zapi-
sy o karach {zwlaszeza np. za brak
100 proc. dostaw}. Moze to by¢ ogrom-
ne zagrozenie w przypadku naciskow ze
strony przetozonych kupea lub w przy-
padku kenfliktu dostawcy z danym
klientem.

Niektdrym, mniej mitym sieciom, zda-
rza sig w przypadkach ekstremalnych
wystuwianie nieuzgodnionych weze-
sniej faktur marketingowych (uwaga na
podpisywanie zgody na wystawianie
tego typu fakiur bez zgody paistwa
firmy), Faktura taka jest wystawlana,
potracana z biezacych naleznosei. a wy-
jasnianic ciggnie sie w nieskonczonosé

umigjetnosci...

... niz w kontaktach z tradycyjnymi kanalami sprzedazy: umiejetnosci
analityczne, talent negocjacyjny
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W kontaktach z sieciami potrzebne sa zupeinie inne

(w niektorych firmach mozna liczy¢ 1o
nawet w latach. jesli uwzgledni sig
jeszeze zmiany personalne po obu
stronach).

Waine jest tez. aby stosowac podobng
pelityke rabatowo-promocyjng w sto-
sunku do wszystkich odbiorcow,
Preblem moze pojawié sig w przypad-
ku, gdy kupicc przejdzie do konkurenta
oraz gdy jedna sic¢ kupi drugy. Wtedy
poréwnuje si¢ warunki 1 w przypadku,
gdy sie¢ kupiona miata lepsze warunki,
domaga sig wyrownania np. 7za 3 lata
wstecz. Nie muszg thumaczyg, 7¢ to nie
jest przyjemne, a zdarza sig ¢zgscie] niz
mogliby$my podejrzewad

ZROZUMIEC SWOJ STYL
NEGOCJACYJNY
W kontakilach z sieciami potrzebne sa
zupelnie inne umicjginoscl niz w kon-
taktach z tradycyjnymi hurtowniami
t sklepami. Klasyczny handlowice, kid-
ry wejdzie oknem, gdy wyrzucy go
dizwiami, nie ma racji bytu. Potizebny
jest cziowiek o umiejetnosciach anali-
tycznych, o spokoju i talencie negocja-
cyjnym. handlowiec koncentrujacy sie
w pierwszej kolejnoscl na biznesie,
a nie na relacjach miedzyludzkich
Tradycyjny typ handlowca nie nadaje
sig do tego kanalu dystrybucji, gdyz
czesto trudno jest przekonad takic osoby
do analizy raportow sprzedazy, analizy
dokumentow itp. One wolg biec na ko-
lejne spotkanie w przekonaniu, Ze sobie
poradza, A w tym biznesie nie o to cho-
dzi — osoba odpowiedzialna za kontakty
z hipermarketami powinna wypracowy-
wad rozwigzania przy swoim biurku,
a nastepnie sprzedawad je klicntowi. Do
tego potrzeba cierpliwosci 1 spekoju, co
nie kazdemu jest dane
Tomasz Hoffmann,
trener Hoffimamt Consulting
thoffmann@ hoffinari biz pl
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